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ABSTRAK 
 Perencanaan strategi merupakan upaya mencapai tujuan 
organisasi dalam jangka panjang. Dealer Royal Gold perlu 
menciptakan strategi bersaing sedemikian rupa untuk menduduki 
pangsa pasar agar dapat bertahan  dan mampu bersaing dengan para 
kompetitor, namun segala stragegi yang diciptakan harus sesuai 
dengan syariat ekonomi Islam. Sistem ekonomi Islam bersumber dari 
Al-Qur’an dan Sunnah, semua masalah yang berkembang termasuk 
ekonomi harus tunduk pada prinsip syari’ah. Nilai-nilai dasar ekonomi 
Islam yakni: keadilan , pertanggung jawaban, dan jaminan sosial. 
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui analisis strategi bersaing  mini 
gold di Bandar Lampung, dan untuk mengetahui bagaimana menurut 
perspektif ekonomi Islam mengenai analisis strategi bersaing mini 
Gold di Bandar Lampung. 
 Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode 
kualitatif untuk mengetahui strategi bersaing produk mini gold di 
Bandar Lampung. Teknik yang digunakan dalam pengumpulan data 
yaitu obeservasi, wawancara terstruktur, dan dokumentasi. 
Wawancara dilakukan kepada pemilik dealer Royal Gold (1 orang) 
dan  karyawan dealer Royal Gold (4 orang). Analisis data pada 
penelitian ini dilakukan dengan tahapan analisis SWOT, lalu 
pemeriksaan keabsahan data dilakukan melalui uji kredebilitas dan uji 
depenbilitas. 
 Berdasarkan hasil analisis SWOT  dapat disimpulkan bahwa 
analisis IFAS faktor kekuatan dealer Royal Gold memiliki skor 1,99 
dan faktor kelemahan dealer Royal Gold memiliki skor 1,25 sehingga 
memiliki total skor 3,24. Sedangkan hasil analisis EFAS faktor 
peluang dealer Royal Gold  memiliki skor 1,18 dan faktor ancaman 
dealer Royal Gold 1,65, sehingga memiliki total skor 2,83. Dari hasil 
tersebut diagram SWOT pada dealer Royal Gold berada di posisi 
kuadran II yaitu stretegi ST (strenghs dan Threats), dengan titik 




  iii 
ABSTRACT 
 Strategic planning is an effort to achieve organizational goals 
in the long term. Royal Gold dealers need to create a competitive 
strategy in such a way as to occupy market share in order to survive 
and be able to compete with competitors, but all strategies created 
must be in accordance with Islamic economic law. The Islamic 
economic system is sourced from the Qur'an and Sunnah, all problems 
that develop including the economy must be subject to the principles 
of sharia. The basic values of Islamic economics are: justice, 
responsibility, and social security. The purpose of this study is to 
determine the competitive strategy analysis of mini gold dealers in 
Bandar Lampung, and to find out how according to an Islamic 
economic perspective the analysis of the mini Gold dealers' 
competitive strategy in Bandar Lampung. 
 This research was conducted using qualitative methods to 
determine the competitive strategy of product mini gold in Bandar 
Lampung, namely Royal Gold dealers. The techniques used in data 
collection are observation, structured interviews, and documentation. 
Interviews were conducted with owners of Royal Gold dealers (1 
person) and employees of Royal Gold dealers (4 people). Data 
analysis in this study was carried out with the SWOT analysis stage, 
then the validity of the data was checked through the credibility test 
and dependability test. 
 Based on the results of the SWOT analysis, it can be 
concluded that the IFAS analysis of the Royal Gold dealer strength 
factor has a score of 1.99 and the weakness factor of the Royal Gold 
dealer has a score of 1.25 so that it has a total score of 3.24. While the 
results of the EFAS analysis of the Royal Gold dealer's opportunity 
factor has a score of 1.18 and the Royal Gold dealer's threat factor is 
1.65, so it has a total score of 2.83. From the results, the SWOT 
diagram at the Royal Gold dealer is in the second quadrant position, 
namely the ST strategy (strengths and threats), with coordinates 0.37- 
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ُر َما ِبقَ  َه َل يُ َغي ِّ ُرْوا َما ِباَنْ ُفِسِهمْ ِانَّ اللّّٰ ۗ  ْوٍم َحّتّّٰ يُ َغي ِّ  
“...Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah nasib suatu kaum 
hingga mereka mengubah diri mereka sendiri...” 
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A. Penegasan Judul  
Untuk memudahkan dan untuk menghindari 
kesalahpahaman makna judul proposal ini, yaitu: Analisis 
Strategi Bersaing Mini Gold Di Bandar Lampung Dalam 
Perspektif Ekonomi Islam. Serta untuk memberikan 
penjelasan tentang pengertian judul proposal ini, maka peneliti 
perlu menjelaskan secara singkat kata-kata istilah yang 
terdapat dalam proposal ini, yaitu: 
1. Analisis didefinisikan sebagai bagaimana memahami dan 
menspesifikasi apa yang harus dilakukan oleh sistem, 
tahap analisis akan menentukan masalah apa yang harus 
diselesaikan pada organisasi atau perusahaan.
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2. Strategi Bersaing untuk memahami kebutuhan konsumen 
dan mampu mengembangkan produk atau jasa yang 








4. Ekonomi Islam merupakan studi ekonomi yang 
menggunakan prinsip-prinsip syariah baik itu dalam aspek 
makro maupun mikro ekonomi.
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Jadi yang penulis maksud dari judul “Analisis Strategi 
Bersaing Mini Gold di Bandar Lampung dalam Perspektif 
Ekonomi Islam” adalah untuk memahami dan menspesifikasi 
bagaimana strategi bersaing yang digunakan oleh dealer Royal 
Gold dalam menghadapi persaingan menurut perspektif 
ekonomi Islam. 
B. Latar Belakang Masalah 
Indonesia merupakan negara yang memiliki potensi 
ekonomi yang tinggi dan memiliki sejumlah karakteristik 
yang dapat menempatkan negara ini dalam posisi bagus untuk 
mengalami perkembangan ekonomi yang pesat. Dilihat dari 
perkembangannya sudah banyak perusahaan-perusahaan besar 
yang berdiri di Indonesia baik milik perusahaan asing maupun 
dalam negeri, tentu saja ini menciptakan suatu persaingan 
dalam dunia bisnis.  
Suatu perusahaan dibangun guna mendapatkan tujuan 
tertentu untuk mendapatkan keuntungan yang memuaskan 
serta memberikan keuntungan baik untuk pemilik maupun 
mitranya. Perusahaan juga dituntut untuk bersaing 
mengalahkan para pesaingnya serta mempertahankan dan 
mengembangkan keunggalan yang sudah dimiliki. Perusahaan 
yang memiliki jaringan pemasaran yang luas maka akan 
memudahkan perusahaan dalam menjual produk dan jasanya 
keseluruh penjuru. 
Dalam suatu lingkungan bersaing, keberhasilan 
perusahaan dalam suatu industri yang terkait biasanya di 
pengaruhi secara langsung oleh perkembangan cara bersaing 
yang ada. Hal ini industri dapat diartikan sebagai sekumpulan 
perusahaan yang bersaing dengan menawarkan sekumpulan 
produk, berupa barang atau jasa yang sama. Beberapa 








Perubahan teknologi dari waktu ke waktu berkembang 
semakin pesat hal ini sangat berpengaruh pada dunia bisnis. 
Teknologi yang semakin canggih memicu seseorang untuk 
menciptakan dan mengembangkan inovasi dalam bisnis, 
dengan meningkatnya pertumbuhan bisnis situasi ini secara 
tidak langusng menciptakan suatu  lingkungan bersaing yang 
luas. Saat ini masyarakat banyak yang sadar akan pentingnya 
berinvestasi, mulai dari investasi Saham, Reksa Dana, 
Deposito, Asuransi, properti, serta Emas dan Logam Mulia.  
Investasi dapat dilakukan guna memperisapkan kebutuhan 
di masa depan tentunya investasi dapat memberikan 
keuntungan yang cukup besar. Investasi yang aman dan 
memiliki resiko yang rendah yaitu logam mulia. Menurut 
Mohammad, Investasi emas merupakan investasi yang paling 
aman dibandingkan dengan jenis investasi lain. Selain itu 
investasi emas dapat memberikan hasil atau keuntungan 
melebihi investasi high risk saja situasi dan kondisi 
memungkinkan seperti lonjakan inflasi dan naikya harga emas 
dunia.  
Emas dan logam Mulia dianggap aman karena nilai stabil, 
investasi ini juga dianggap tidak akan lekang oleh waktu.
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Emas digunakan juga sebagai standar keuangan diberbagai 
Negara dan juga dapat digunakan sebagai alat tukar yang 
relative abadi, serta diterima disemua Negara di Dunia. 
Berikut merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi  harga 
emas: 
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1. Inflasi yang meningkat melebihi prediksi. 
2. Kericuhan finansial, krisis moneter pada tahun 1998 dan 
2008. 
3. Kenaikan harga minyak.  
4. Permintaan harga emas ( harga emas akan terus naik jika 
permintaan emas dunia terus yang terus naik berbanding 
terbalik dengan pasokan emas yang tersedia). 
5. Kondisi politik dunia. 
6. Perubahan kurs.7 
Persaingan yang ada pada era globalisasi kini menuntut 
para perusahaan penyedia barang atau jasa agar dapat selalu 
tanggap dalam situasi yang terjadi saat ini. Terobosan baru 
dalam dunia usaha yaitu melalui strategi bersaing yang harus 
dilakukan untuk mendukung keberhasilan suatu produk yang 
ditawarkan kepada konsumen. Selain adanya persaingan 
pelaku usaha dihadapkan dengan tantangan perubahan 
perilaku dan daya beli konsumen. Kondisi tersebut tentu 
memerlukan strategi yang tepat untuk perusahaan terhadap 
situasi sekitar lingkup usahanya. Dalam menerapkan strategi 
bersaing hal ini menjadi alternatif bagi pelaku usaha karena 
penerapan strategi yang tepat dapat mengarahkan perusahaan 
pada efektifitas usaha sehingga mampu mengarahkan 
keputusan-keputusan yang tepat bagi para pelaku usaha. 
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Daftar perusahaan produ emas berukuran kecil 
yang di pasarkan di Bandar Lampung 





1. PT. Emas Optimal Abadi EOA Gold 0,025 gram Rp 35.000 
2. PT. Sinergi Digital Global Mulia Mini Gold 0,025 gram Rp 36.000 
3. PT Odc Inter Rotasi Emas Mini 0,025 gram Rp 36.000 
4. PT. Bersama Inovasi Gemilang Big Gold 0,025 gram Rp 32.500 
 
Penjualan emas dengan ukuran yang kecil saat ini menjadi 
trend di Indonesia, kerena harganya yang ekonomis 
memudahkan masyarakat untuk memiliki emas murni. Sudah 
banyak perusahaan yang mengeluarkan produk emas ukuran 
kecil salah satunya perusahaan PT Sinergi Digital Global 
Mulia. Para perusahaan sejenis yang memproduksi emas ini 
pun berlomba-berlomba dalam menarik minat konsumennya, 
dimulai dari kualitas produk, membuka harga yang ekonomis, 
banyaknya variasi ukuran emas yang ditawarkan, serta 
packaging produk yang ditampilkan. Selain itu ada lagi hal 
yang menjadi pertimbangan konsumen dalam memilih brand 
emas ukuran kecil yaitu mencari produk emas yang selisih 
antara harga beli emas tersebut dengan harga jual kembali 
paling kecil nilainya , biasanya spread yang paling rendah itu 
yang diminati oleh konsumen. 
PT Sinergi Digital Global Mulia merupakan pemilik 
merek dari Mini Gold yang merupakan perusahaan berizin 
resmi dan terdaftar. Perusahaan ini bergerak dalam produksi 
Mini Gold dan penjualan emas, berlian perhiasan. Mini Gold 
merupakan logam mulia dengan kadar emas 24 karat dan telah 
teruji di Sucofindo dan G-Lab pegadaian. Mini Gold ini bukan 
produk emas digital namun merupakan produk emas fisik 
yang memiliki aneka ukuran, mulai dari 0.05 gram, 0.01gram, 




perusahaan ini juga menjual produk logam mulia diantaranya 
produk logam mulia Antam dan aneka produk Dinar.
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Produk Mini Gold kini menarik perhatian konsumen 
dikarenakan ukurannya yang kecil dan harganya sangat 
terjangkau menjadikan produk ini sangat terbuka luas di 
pasaran. Perusahaan ini memiliki mitra yang tersebar di 
beberapa daerah Indonesia, menurut data yang penulis ketahui 
PT SDGM sudah memiliki 20+ Dealer Resmi, 2500+ 
Distributor Resmi, dan 4999+ Resller Resmi di beberapa 
daerah di Indonesia. Bisnis emas kini banyak diminati oleh 
semua kalangan menurut Edi Hermanto yaitu CEO dan 
Founder MiniGold, Mini Gold merupakan peluang usaha dan 
bisnis yang menjanjikan karena emas tidak lekang oleh waktu 
dan dapat menjaganya dari inflasi.  
Sumber daya perusahaan yang mendukung keunggulan 
bersaing dapat dijadikan riset sebagai dasar strategi yang 
diterapkan oleh para pelaku usaha. Dalam hal ini pun 
termasuk para pelaku usaha di daerah Bandar Lampung yang 
terjun dalam bisnis Mini Gold ini. Di bandar lampung terdapat 
1 dealer resmi Mini Gold yang dimana dealer ini merupakan 
agen resmi yang sudah terdaftar. Dealer ini dapat dikatakan 
sebagai pemasok produk untuk para distributor dan reseller, 
namun tidak menutup kemungkinan dealaer ini pun menjual 
produknya kepada konsumen yang ingin membeli satuan 
produknya.  
Dealer ini bernama “Dealer Royal Gold” yang beralamat 
di jalan Gn. Rajabasa Raya, Perumnas Way Halim, kota 
Bandar Lampung, dealer royal gold ini sudah memiliki 400 
distributor yang tersebar di daerah Provinsi Lampung 
walaupun tidak semua aktif namun dealer ini mampu 
merangkul para distributor layaknya keluarga bukan hanya 
sekedar mitra bisnis. Banyaknya mitra yang bergabung di 
                                                             





daerah Bandar Lampung tentu menciptakan suatu lingkungan 
persaingan, belum lagi produk yang sejenis merek lain. 
Persaingan antara pelaku bisnis emas ini tidak dapat dihindari, 
salah satu bentuk persaingan ini dapat kita lihat dalam bentuk 
strategi yang diterapkan.   
Strategi merupakan sarana bersama dengan tujuan jangka 
panjang guna mencapai kehendak perusahaan, sedangkan 
menurut Kotler, strategi merupakan proses manajerial untuk 
mengembangkan dan menjaga keserasian antar atujuan 
perusahaan, sumber daya perusahaan, dan peluang pasar yang 
terus berubah, dengan tujuan untuk membentuk dan 
menyesuaikan usaha perusahaan dan produk yang dihasilkan, 




Rangkuti mengatakan perencanaan strategi memiliki 
tujuan utama yaitu agar perusahaan dapat melihat secara 
objektif kondisi-kondisi perusahaan baik pada internal dan 
eksternal, dan analisis SWOT merupakan sebuah metode 
perencanaan strategis yang digunakan untuk mengevaluasi 
Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats dalam suatu 
proyek atau dalam bisnis usaha, karena hal ini melibatkan 
dalam penentuan sasaran atau tujuan usaha bisnis perusahan 
dan mengidentifikasi faktor-faktor eksternal dan  internal yang 




Penelitian mengenai Strategi bersaing seringkali 
dilakukan pada peneliti terdahulu, namun belum ada 
penelitian yang menganalisis strategi bersaing pada Dealer 
Royal Gold di Bandar Lampung, maka dari itu penulis 
melakukan penelitian tersebut untuk menguji lebih dalam 
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strategi bersaing pada Dealer Royal Gold. Adapun penelitian 
sebelumnya mengenai strategi bersaing, yaitu pada penelitian 
Aditya Suhono, dkk 2020. Metode penelitian yang digunakan 
menggunakan pendekatan kuantitatif untuk mengetahaui hasil 
faktor lingkungan internal dan eksternal industri marmer di 
kabupaten Tulungagung, lokasi penelitian di  desa Gampig, 
Tulungagung. Sedangkan penulis melakukan penelitian pada 
Dealer Royal Gold di Bandar Lampung untuk 
mengidentifikasi lingkungan internal dan eksternal Dealer 
Royal Gold di Bandar Lampung dengan mengamati kekuatan, 
kelemahan, peluang serta ancaman yang dihadapi perusahaan 
menggunkan metode kualitatif dengan teknik analisis SWOT. 
Adapun peneliti selanjutnya yang dilakukan oleh Debi 
Sarah, dkk. 2019, penelitian ini juga membahas mengenai 
strategi bersaing yang dilakukan pada “CV Madu Apriari 
Mutiara”. Penelitian ini menggunakan metode A’WOT 
kombinasi dari AHP (Analytical Hieracky Proces) dengan 
kombinasi SWOT
11
. Metode yang digunakan sedikit berbeda 
dari penulis saat ini yang hanya menggunakan metode analisis 
SWOT. Pada jurnal ini peneliti menyarankan kepada peneliti 
selanjutnya untuk melalukan analisis pemasaran dan 
perkembangan penjualan produk inovasi baru untuk 
meningkatkan penjualan dan pemasaran perusahaan.  
Sebelumnya penulis melakukan wawancara pra-riset 
kepada beberapa masyarakat di Bandar lampung dengan 
memberikan beberapa pertanyaan yang berkaitan dengan 
peredaran emas di Bandar Lampung dan beberapa konsumen 
mini gold. Jawaban yang diberikan narasumber sangat 
bervariasi dari beberapa pertanyaan yang diberikan, penulis 
menyimpulkan strategi bersaing dealer Royal Gold masih 
lemah karena dalam pendistribusian produk minigold di 
Bandar Lampung masih kurang efektif di buktikan dari 
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jawaban beberapa narasumber yang menyatakan bahwa saat 
ini masih banyak masyarakat yang tidak mengenali produk 
mini gold salah satu alasannya di karenakan bisnis emas 
berukuran kecil ini masih baru. 
Tabel 1.2 
Daftar pertanyaan narasumber pra-riset 
NO. PERTANYAAN JAWABAN/ALASA
N 1. Bila anda mengetahui produk 
mini gold bagaimana 
pandangan terhadap produk 
tersebut menurut anda? 
“ Saya kurang tahu jelas sih mba 
yang saya tahu produk 
ukurannya kecil beda dengan 
perhiasan atau emas batangan 
yang kaya di tv, Cuma  saya  
tidak  tahu  beli  dimana  kalau 
online saya gak berminat” 
2. Bila anda mengetahui produk 
mini gold 
bagaimana  pandangan  
terhadap  produk tersebut 
menurut anda? 
“ Ukurannya kecil, ya terjangkau 
sih harganya 
tapi ragu itu emas beneran atau 
tidak, kalau antam kan sedikit 
besar dari itu kalau mini gold ini 
kecil banget mba” 
3. Bila anda mengetahui produk 
mini gold bagaimana 
pandangan terhadap produk 
tersebut menurut anda? 
“emasnya   murah   tapi   sulit   
untuk   dijual karena tidak tahu 
dimana tempat untuk 
menjualnya kembali” 
4. Apakah  anda  tertarik  untuk  
menabung 
produk Mini Gold ? 
“ kurang tertarik mba, karena 
ukurannya kecil 
takutnya tidak laku dijual 
dipasaran“ 
5. Apakah  anda  tertarik  untuk  
menabung produk Mini Gold 
? 
“ untuk menabung tidak mba 
saya lebih ke perhiasan  saja,  
karena  mudah  dijual  kalau 
emas ini saya tidak tahu harus 
dijual kemana, dan belum 
pempelajari juga sih mba 
karena 









Pada wawancara yang dilakukan ternyata sebagian 
masyarkat ini hanya mengetahui emas berupa perhiasaan dan 
produk emas milik pesaing yang ukurannya lebih besar, 
karena perbandingan ukuran produk emas tersebut 
menimbulkan kurangnya kepercayaan masyarakat terhadap 
produk mini gold. Lalu menurut narasumber yang juga 
merupakan konsumen mini gold, mereka menyatakan bahwa 
gerai penjualan minigold di Bandar Lampung ini masih sedikit 
bahkan banyak yang tidak mengetahui kalau ada gerai 
tersebut, hal itu menjadi sebab konsumen merasa kesulitan 
untuk mencari atau menjual kembali produk tesebut, dan 
menjadi pertimbangan untuk membeli produk emas merek 
lain yang mudah dijangkau.  
Kurangnya upaya pengenalan produk minigold 
menyebabkan ruang lingkup pemasaran tidak meluas dan 
kepercayaan masyarakat terhadap produk ini masih 
dipertimbangan karena ukurannya yang sangat kecil. Setelah 
itu tidak semua distributor mini gold ini hanya menjual 
produk mini gold mereka juga menjual produk emas kecil 
merek lain, tentu saja ini menjadi ancaman bagi pihak dealer 
mini gold karena distributor yang mudah berpindah-pindah 
menjual produk emas milik pesaing. Fenomena ini 
melatarbelakangi penulis menggunakan variabel stategi 
bersaing untuk menentukan strategi yang tepat bagi dealer 
guna mengembangkan serta memepertahankan keunggulan 
yang dimiliki dari pesaing lainnya. 
Islam merupakan agama yang universal, ajarannya 
mengatur segala aspek kehidupan manusia, baik dibidang 
ekonomi, politik, budaya, dan keimanan. Tidak lupa pula 
urusan yang berkaitan dengan transaksi muamalah antara 
manusia dalam hal ini adalah urusan bisnis. Islam 
membimbing manusia dalam berbisnis, karena hal ini 
merupakan bagian aspek kehidupan yang tidak bisa dihindari. 
Tugas manusia adalah melakukan usaha untuk mendapatkan 




dengan jalan berbisnis, ia tidak akan takut akan kekurangan 
rezeki atau kehilangan rezeki hanya karena anggapan rezeki 
itu di ambil pesaing. Hal ini dijelaskan dalam ayat Al-Quran. 
Allah berfirman dalam Surat Al-Mulk ayat 15; 
ُكلٌُ۟ا ِهي  ًَ ُشٌ۟ا فَِ َهنَاِكبِيَا  َض َذلًٌُلا فَٱهأ َزأ ٌَ ٱلَِّرٍ َجَعَل لَُكُن ٱْلأ ىُ
إِلَيأِو ٱلنُُّشٌزُ  ًَ قِوِۦ ۖ  شأ  زِّ
Aritnya: “Dialah yang menajdikan bumi itu mudah bagi 
kamu, maka berjanjilah disegala penjurunya dan makanlah 
sebagian dari rezki-Nya. Dan hanya kepada-Nya-lah kamu 
(kembali setelah) dibangkitkan.” (Al-Mulk:15) 
Keyakinan bahwa rezeki semata-mata datang dari allah 
SWT akan menjadi ketakutan ruhiyah bagi seorang pembisnis 
muslim. Keyakinan ini menjadi landasan sikap tawakal yang 
kokoh dalam berbisnis. Selama berbisnis ia senatiasa 
sandarkan segala sesuatunya kepada Allah. Manakala 
bsinsinya memenangkan peraingan, ia bersyukur. Sebaliknya, 
ketika ia terpuruk dalam bersaing, ia bersabar intinya, segala 
keadaan ia hadapi dengan sikap positif tanpa meninggalkan 
hal-hal prinsip yang telah Allah perintahkan kepadanya.
12
  
Berdasarkan uraian-uraian yang dijelaskan, hal ini 
membuat penulis tertarik untuk menguji lebih lanjut mengenai 
strategi yang tepat untuk diterapkan oleh pelaku usaha PT 
Sinergi Digital Global Mulia tersebut. Untuk menelaah lebih 
dalam bagaimanakah strategi bersaing yang tepat, maka 
penelitian ini akan membahas tentang “Analisis Strategi 
Bersaing PT Sinergi Digital Global Mulia di Bandar Lampung 
Menurut Ekonomi Islam ”. 
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C. Fokus Penelitian 
Pada penelitian ini penulis hanya mambahas dan 
mengetahui yang sebenarnya pada masalah, untuk mencegah 
mengembangnya permasalahan maka pembahas mambatasi 
masalah tersebut lebih terperinci sehingga pemecahnya terarah 
dan berhasil. Penulis membatasi masalah hanya pada strategi 
bersaing yang diterapkan pada Dealer Mini Gold di Bandar 
Lampung. 
D. Rumusan Masalah 
1. Bagaimanakah analisis strategi bersaing Dealer Mini Gold 
di Bandar Lampung? 
2. Bagaimana pandangan ekonomi Islam mengenai analisis 
strategi bersaing Dealer Mini Gold di Bandar Lampung 
menurut persfektif ekonomi Islam? 
E. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui analisis strategi bersaing Dealer Mini 
Gold di Bandar Lampung. 
2. Untuk mengetahui bagaimana pandangan ekonomi Islam 
mengenai analisi strategi bersaing Dealer Mini Gold di 
Bandar Lampung. 
F. Manfaat Penelitian 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan 
pertimbangan dan juga masukan serta gambaran bagi Dealer 
Royal Gold selaku pemasok produk MiniGold di Bandar 
Lampung untuk melakukan evaluasi dalam mengambil 
kebijakan ataupun menetukan keputusan bsinis yang 
berhubungan dengan strategi bersaing untuk menarik minat 
beli konsumen agar lebih tingkat lagi, sehingga ke depannya 
dapat meningkatkan lagi volume penjualan dan juga 







G. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

















menggunakan metode SWOT. 
Persaingan mengenai produk, para 
pemilik cafe memahami secara 
mendetail setiap produk yang 
mereka miliki. Persaingan harga 
yang terjadi pada pemilik bisnis 
cafe di kota Parepare adalah hal 
yang wajar terjadi. Persaingan 
tempat pada para pemilik bisnis 
cafe tidak terjadi larena pada 
dasarnya mereka mengatakan 
bahwa rejeki sudah ada yang 
mengatur. Persaingan pelayan para 
pemilik bisnis cafe di kota Parepare 
mayoritas sudah baik.Persaingan 
yang terjadi pada pemilik bisnis 
cafe di kota Parepare sudah sesuai 
dengan etika bisnis Islam yang ada 
hal ini berdasarkan prinsip-prinsip 
















Bahwa internal strategic factor 
analysis summary (IFAS), hasil 
faktor kekuatan Rumah Makan 
Darisa Cafe Campus memiliki skor 
1,97 dan faktor external strategic 
factor analysis summary (EFAS), 
hasil faktor peluang Rumah Makan 
darisa Cafe Campus memiliki skor 
1,26 dan ancaman memiliki skor 
2,10 sehingga memiliki total skor 
3,36 dari hasil tersebut diagram 
SWOT pada Rumh Makan Daria 
Cafe Campus berada pada posisi 
kuadran 2 yaitu Strategi ST 














Hasil dari analsis SWOT untuk 
strategi bersaing maka disarankan 
untuk melakukan Market 
Penetration yang bermanfaat untuk 
meningkatkan volume penjualan. 
Selain itu juga dapat memperbesar 
pangsa pasar di kawasan 




agen untuk menjangkau daerah 















Hasil dari analsis SWOT yang 
dilakukan penulis tersebut 
ditemukan strategi yang cocok 
untul menghadapi persaingan di 
pasar, juga memberikan saran yang 
tepat untuk UD. Duta Keramik bisa 
meningkatkan kualitas toko. 
Berdasarkan hasil penelitian 
ditemukan hasil strategi yang tepat 
yaitu strategy cost leadership yang 
dianggap cocok dalam strategi 
bersaing dan dilihat berdasarkan 
tingginya minat daya beli 
















Berdasarkan hasil penelitian ini, 
perusahaan Luxior menggunakan 
best-cost provider strategy. 
Strategi ini mempunyai prinsip 
more value for rhe money yang 
berarti konsumen mau membayar 
lebih mahal karena menginginkan 
nilai dan manfaat yang lebih. 
Penulis berpendapat bahwa 
strategi ini dapat merupakan salah 
satu keberhasilan perusahaan 
Luxior. Adapun saran yang 
diberikan penulis memanfaatkan 
teknologi berbasis aplikasi, dan 
memaksimalkan penggunaan 
media sosual dengan harapan 







H. Metode Penelitian 
1. Jenis dan Sifat Penelitian 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian 
kualitatif. Secara defiisi penelitian kualitatif merupakan 
cara pendekatan yang dimaksudkan untuk memahami 
secara mendalam untuk memperoleh pandangan 
mengenai cara berpikir, berperasaan, alasan yang 
mendasari perilaku, sikap, sistem nilai, minat, motivasi, 
cita-cita, budaya, serta gaya hidup orang-orang yang 
diteliti, berdasarkan atas kerangka pemikiran orang yang 
diteliti.
13
Adapun jenis penelitian penulis gunakan adalah 
jenis penelitian, dengan pendekatan kualitatif deskriptif. 
Penelitian kualitatif dekriptif ialah studi yang 
menggambarkan atau menjabarkan situasi dalam bentuk 




2. Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh data yang valid dan reliable 
disarankan menggunakan triaangulasi sumber data untuk 
menggali kebenaran informan tertentu dengan 
menggunakan berbagai sumber data. Berikut dibicarakan 
sekilas mengenai berbagai teknik pengumpulan data yang 
relevan dengan penelitian studi kasus analisis strategi 
bersaing Royal Gold di Bandar Lampung dalam 
perspektif ekonomi Islam. 
a. Teknik Observasi 
Teknik observasi adalah teknik pengumpulan data 
yang bersifat non verbal dimana peneliti bukan semata-
mata menggunakan penglihatan melainkan dapat juga 
menggunakan indera yang lain seperti pendengaran, 
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penciuman, rasa, dan rabaan.
15
 Dalam penelitian ini, 
observasi yang dilakukan yaitu terjun secara langsung 
kelapangan guna memperoleh data-data yang akan 
dibutuhkan peneliti. Observasi dilakukan langsung turun 
ke lapangan untuk mengamati pelaku usaha Mini Gold 
Royal Gold di bandar Lampung guna mencari data 
pendukung yang dibutuhkan dalam penelitian ini. 
b. Teknik Wawancara 
Teknik wawancara dimaksudkan untuk memperoleh 
informasi melalui kegiatan interkasi sosial antara peneliti 
dengan yang diteliti mengenai apa yang dipikirkan, 
diyakini dan dirasakan. Jenis wawancara yang digunakan 
yaitu wawancara terstruktur.
16
 Dalam penelitian 
wawancara tersebut narasumber yang dipilih dalam 
penelitian ini yaitu manajer atau pimpinan perushaan 
serta karyawan yang berkaitan dengan tujuan penelitian. 
c. Dokumentasi  
Metode ini merupakan suatu cara pengumpulan data 
yang menghasilkan catatan-catatan penting atau teori 
yang berhubungan dengan masalah yang diteliti. Metode 
ini digunakan untuk mengumpulkan data yang sudah 
tersedia dalam catatan dokumen yang berfungsi sebagai 
data pendukung dan pelengkap bagi data primer yang 
diperoleh melalui observasi dan wawancara terhadap 
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3. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian merupakan faktor yang 
sangat penting, karena sumber data akan menyangkut 
kualitas dari hasil penelitian. Oleh karena itu sumber data 
menjadi pertimbangan dalam penentuan metode 
pengumpulan data. Data terdiri dari : sumber data primer 
dan sumber data skunder. 
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung 
dari subjek penelitian, dalam hal ini peneliti memperoleh 
data atau informasi langsung dengan menggunakan 
instrumen-instrumen yang telah ditetapkan. Data primer 
dikumpulkan untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan 
penelitian. Data primer sering digunakan untuk tujan 
pengambilan keputusan. Data primer dapat berupa opini 
subjek, hasil observasi terhadap suatu perilaku atau 
kejadian, dan hasil pengujian.
18
 
Data skunder merupakan data atau informasi yang 
diperoleh secara tidak langsung dari objek penelitian 
yang bersifat publik, yang terdiri atas: struktur organisasi 
data kearsipan, dokumen, laporan-laporan serta buku-
buku dan lain sebagainya yang berkenaan dengan 
penelitian ini. Dengan kata lain data sekunder diperoleh 
secara tidak langsung melalui perantara atau diperoleh 
dan dicatat oleh pihak lain. Data skunder dapat diperoleh 
berupa data dan dokumentasi.
19
 
4. Teknik Analisis Data 
a. Analisis SWOT 
Metode analisis SWOT adalah mengidentifikasi 
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan 
strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika 
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yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strength), dan 
peluang (Opportunity), namun secara bersamaan 
meminimalkan kelemahan (Weakness) dan ancaman 
(Threat). Analisis SWOT bertujuan untuk mencari posisi 
organisasi di dalam peta kekuatan kompetisi.
20
 Pearce 
dan Robinson mengatakan Analisis SWOT merupakan 
teknik historis yang terkenal dimana para manajer 
mencipatkan gambaran umum secara tepat mengenai 
situasi strategis perusahaan. Sutojo dan Kleinteuber, 
bahwa Analisis SWOT adalah menentukan tujuan usaha 
yang realistis, sesuai dengan kondisi perusahaan dan oleh 
karenanya diahrapkan lebih mudah tercapai.
21
 
b. Tahapan Analisis SWOT 
Proses untuk penyusunan perencanaan dalam 
analisis SWOT melalui tahapan-tahapan sebagai berikut: 
1) Tahapan Pengumpulan Data 
Tahap ini adalah kegiatan mengumpulkan data dan 
informasi yang terkait dengan faktor internal perusahaan, 
berupa pemasaran, produksi, keuangan, dan sumber daya 




2) Tahap Analisis  
Nilai-nilai dari faktor eksternal dijabarkan dalam 
bentuk diagram SWOT dengan mengurangkan nilai 
strenght dengan nilai weakness, dan niali opportunity 
dengan nilai ancaman, semua informasi disusun dalam 
bentuk matrik dan dianalisis untuk memperoleh strategi 
yang cocok dalam mengoptimalkan upaya untuk 
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3) Tahap Pengambilan Keputusan 
Pada taap ini mengkaji ulang dari empat strategi yang 
telah dirumuskan dalam tahap analsis. Setelah itu 
diambillah keputusan dalam menetukan strategi yang 
paling menguntungkan, efektif, dan efesien bagi 
organisasi berdasarkan Matriks SWOT dan disusun 




Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk 
menyusun faktor-faktor strategis perushaan, matriks ini 
dapat menggambarkan secara jelas bagaimana ancaman 
dari luar yang dihadapi dapat disesuaikan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki. Analisis ini 
dilakukan dengan memasangkan faktor eksternal dan 
faktor internal sehingga dapat dirumuskan suatu 
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a) Kuadran 1 : Growth (pertumbuhan), strategi 
pertumbuhan di desain untuk mencapai 
pertumbuhan usaha. 
1A : Rapid Growth strategy (strategi dengan 
pertumbuhan cepat) 
1B : Stable growth strategy (strategi dengan 
pertumbuhan yang stabil) 
b) Kuadran 2 : Diversifikasi (penganekaragaman 
) strategi untuk memperluas laba 
2A : Strategy concentric (strategi diversifikasi 
terkait) 
2B : Strategy conglomerate (strategi 
diversifikasi tidak terkait) 
c) Kuadran 3 : Defence / Survival (bertahan)  
3A : Turn around strategy (strategi memutar 
balik) 
3B : Guirelle strategy (strategi mengubah 
fungsi) 
d) Kuadran 4 :Sstability (stabilitas), 
strategiuntuk mengurangi kelemahan yang 
ada. 
4A : Aggrassive maintanance strategy 
(strategi perbaikan agresif) 




Untuk menyusun faktor-faktor strategis organisasi 
tersebut peneliti menggunakan Analisis matriks SWOT. 
Matriks ini dapat menggambarkan bagaimana peluang dan 
ancaman dari luar yang dihadapi dapat disesuaikan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki. Dengan ini 
penelitian menghasilkan strategi-strategi dan rekomendasi 
bisnis bagi dealer Royal Gold di Bandar Lampung. Strategi 
tersebut dihasilkan berdasarkan analisis dari positioning 
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SWOT, apakah dealer Royal Gold di posisi yang 
menguntungkan atau tidak. 
5. Pemeriksaan keabsahan data 
Dalam penelitian kualitatif data yang berhasil di gali 
dikumpulkan dan dicatat dalam kegiatan penelitanyang 
dimana  penelitian harus diusahakan kebenarannya, oleh 
karena itu peneliti harus memilih dan menetukan cara-
cara yang tepat untuk mengembangkan validitas data yang 
dieperoleh.
27
 Pelaksanaan teknik pemeriksaan didasarkan 
atas sejumlah kriteria tertentu. Dalam penelitian ini, 
validitas dan reabilitas data yang akan digunakan oleh 
peneliti meliputi: 
1. Uji kredibilitas 
Merupakan kepercayaan data dalam penelitian 
kualitatif temuan data dapat dikatakan valid 
apabila tidak ada perbedaan antara yang 
dilaporkan peneliti dengan apa yang 
sesungguhnya terjadi. Uji kredibilitas dapat 
dilakukan dengan: 
a. Perpanjangan pengamatan 
perpanjangan pengamatan berarti peneliti 
kembali ke lapangan, melakukan pengamatan 
dan wawancara lagi dengan sumber data yang 
pernah ditemui yang baru. 
b. Peningkatan ketekunan dalam penelitian 
Meningkatkan ketekunan berarti melakukan 
pengamatan secara lebih cermat dan 
bekesinambungan, dengan cara tersebut maka 
kepastian data dan urutan peristiwa akan 
dapat direkam secara sistematis. 
c. Tringulasi  
Tiringulasi merupakan pengecekan data dari 
berbagai sumber dengan berbagai cara dan 
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berbagai waktu. Tringulasi terbagi menjadi 
tringulasi sumber, tringulasi teknik 
pengumpulam data, dan waktu 
28
 
2. Uji Dependabilitas 
Uji Dependalitas merupakan suatu penelititan 
yang reliabel apabila orang lain dapat 
mengulangi/mereplikasi proses penelitian 
tersebut. Uji Dependabilitas dalam penelitian 
kualitatif disebut dengan relibilitas,  
dependabilitas dapat diakukan dengan melihat 
keseluruhan proses penelitan, caranya dilakukan 
oleh pembimbing untuk melihat keseluruhan 
aktivitas peneliti, dimulai dari bagaimana peneliti 





I. Sitematika pembahasan 
Pembahan hasil penelitian ini akan disistematika 
menjadi lima bab yang daling berkaitan satu sama lain. 
Sebelum memasuki bab pertama, akan didahului dengan ; 
halam sampul, halaman judul, halaman persetujuan, haalaman 
pengesehan, halaman pernyataan keaslian, halaman motto, 
halaman persembahan, halaman kata pengantar, halam daftar 
isi, halaman daftar tabel, halaman daftar gambar dan abstrak.  
BAB I : Latar belakang masalah, rumusan masalah, 
tujuan, manfaat penulisan, kajian terdahulu, 
metode penelitian, dan sistematika 
pembahasan. 
BAB II : Landasan teori atau kerangkat teori memuat 
uraian tentang kerangka teori yang relevan 
dan terkait dengan tema skripsi. 
BAB III : Deskriptif penelitian berisi mengenai 
gambaran umum lokasi objek penelitian 
meliputi menguraikan latar sosial, historis, 
                                                             
28 Sulistiyono, ibid, hlm 48 




budaya, ekonomi, demografi, lingungan 
sekitar, sebagai gambaran umum penelitian. 
Dan penyajian fakta dan data penelitian 
berisikan uraian tentan fakta-fakta temuan di 
lapangan yang didukung dengan data-data 
yang ditemukan di lapangan dan 
mendeskrpsikan data sesuai dengan fokus 
penelitian pertanyaan yang diajukan 
BAB IV : Hasil dan pembahasan berisi tentang 
deskripsi hasil analaisis data penelitian yang 
sudah terorganisasi dengan baik. 
BAB V : yaitu simpulan yang berisi pernyataan 
singkat peneliti tentang hasil penelitian 
berdasarkan pada analisa data dan temuan 
penelitian. 
Bagian akhir : memuat pertanggung jawaban atas bukti-
bukti teoritis yang telah dilakukan peneliti 
meliputi; daftar rujuakan  dan lampiran yang 
berisi dokumen-dokumen pendukung yang 













A. Definisi Manajemen Strategik 
Manajemen Strategik dapat diartikan seperti seni dan 
sains untuk memformulasikan, mengimplementasikan, dan 
mengevaluasi keputusan lintas fungsional yang membuat 
organisasi dapat memperoleh tujuannya. Tujuan manajemen 
strategik adalah untuk menemukan dan menciptakan 
kesempatan yang baru serta berbeda untuk esok; perencanaan 
jangka panjang, dan sebaliknya, atau mencoba untuk 
mengoptimalisasikan tren yang akan datang berdasarkan tren 
saat ini.
30
 Manajemen strategik terdiri dari dua elemen, yaitu 
formulasi strategi dan implementasi strategi. Dalam fomrulasi 
strategi organisasi menetukan visi, misi, arah strategi, strategi, 
dan sasaran. Sedangkan implementasi strategi ditetapkan 
struktur, SDM, dan sistem organisasi. Dan semua itu harus 




Manajemen Strategik  juga dapat diartikan sebagai 
sejumlah keputusan dan tindakan  yang mengarah pada 
penyusunan suatu strategi atau sejumlah strategi yang efektif 
untuk membantu mencapau sasaran perusahaan. Hakekatnya 
manajemen strategi mengandung 2 hal penting yaitu; 
1. Manajemen strategik terdiri dari 3 macam proses 
manajemen yaitu pembuatan strategi penerapan 
strategi, dan evaluasi/kontrol terhadap strategi. 
2. Manajemen strategik  berfokus  pada penyatuan atau 
penggabungan aspek-aspek pemasaran, riset dan 
pengembangan, keuangan/akuntansi, dan produksi/ 
operasional dari sebuah bisnis 
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Berdasarkan batasan tersebut, maka proses 
manajemen strategik  ialah implementasi dari strategi-
strategi terpilih serta biasanya berupa sirklus yang 
cenderung berulang. Dengan kata lain proses manajemen 
strategik bersifat kontekstual, dimensional, yaitu sejalan 




a. Manajemen Strategik menurut Perspektif Ekonomi Islam 
Pada zaman Rasullah Saw. Pemikiran dan 
mekanisme kehidupan di negara Islam bersumber dan 
berpijak pada nilai-nilai akidah. Serangkaian nilai-nilai 
layaknya sebuah sistem kehidupan yang meneyentuh 
perilaku individu dan rangkaian hubungan sosial di antara 
mereka yang beragam. Al-Quran merupakan sumber 
petunjuk utama bagi kehidupan umat Muslim. Allah 
berfirman “ Dan sesungguhnya Al-Quran ini benar-benar 
diturunkan oleh Tuhan semesta alam, dan dibawa turun 
oleh Ar-Ruh Al-Amin (jibril), ke dalam hatimu 
(muhammad) agar kamu menjadi salah seorang antara 
orang-orang yang memberimu peringatan, dengan bahasa 
arab yang jelas” (Al-Syur’ara [26]: 192-195).  
Pada zaman Rasulullah proses dan sistem manajemen 
yang diterapkan Rasulullah bersifat tidak mengikat para 
pemimpin dan umat setelahnya. Seiring berjalannya 
waktu seperti persoalan hidup semakin berubah-ubah, 
namun yang dituntun dari syariah ini ialah para 
pemimpin dan umatnya harus berpegang teguh pada 
syariat Islam yaitu asas manfaat, maslahah, serta tidak 
menyia-nyiakan ketentuan nash syar’i. Mereka tidak 
terikat dalam mengikuti sistem Manajemen Rasulullah 
dalam memilih pegawai, kecuali jika metode itu 
memberikan asas maslahah yang lebih, maka iaharus 
mengikutinya. 
                                                             




Manajemen dalam Islam berstandar pada hasil 
istijihad pemimpin pada umatnya. Dengan catatan, ia 
tidak boleh bertentangan dengan konsep dasar dan prinsip 
hukum utama yang bersumber pada Al-Quran dan Al-
Sunnah, serta tidak menolak belakangi dengam rinician 
hukum yang syar’i yang telah dimaklumi. Manajemen 
strategik dapat didefiisikan ulang menjadi rangkaian 
proses aktivitas manaejemn islami yang mencangkup 
tahapan formulasi, implementasi dan evaluasi keputusan-
keputusan strategik organisasi yang memungkinkan 
pencapaian tujuannya di masa depan. Sebagai sebuah 
proses, maka manajemen strategik bagi suatu organisasi 
memiliki sembilan karakter khas yang dapat dibedakan 
dengan manajemen strategik menurut pandangan sekuler, 
yaitu;  
1) Karakteristik asas 
2) Motivasi 
3) Orientasi 
4) Strategi induk 
5) Strategi fungsional operasi 
6) Strategi fungsional keuangan 
7) Strategi fungsional pemasaran 
8) Strategi fungsional SDM 
9) Sumber daya.33 
Proses strategik mengandung lima elemen yaitu, visi 
dan misi, penentuan tujan, pemeriksaan lingkungan 
eksternal, pemeriksaan lingkungan internal, alternatif 
strategi, implementasi, dan pengendalian. Manajemen 
strategik dalam perspektif ekonomi islam harus dikaitkan 
dengan penerpana “manajemen” bisnis yang dilakukan 
oleh Nabi Muhammad SAW yang berpegang teguh 
dengan kebeneran, kejujuran, dan sikap amanah sehingga 
proses manajemen strategik Islami dimulai dari 
penetepan visi dan misis, penetapan tujuan, analisa 
                                                             




lingkungan internal dan eksternal, penyusunan alternatif 
strategi, pemilihan strategi, implementasi dan proses 
pemantauan dalam rangka mencapai tujan yang 




B. Strategi Bersaing 
1. Strategi 
Strategi adalah alat yang digunakan untuk mencapai 
tujuan . strategi memberikan kesatuan arag bagi semua 
anggota organisasi. Konsep strategi yang tidak jelas akan 
mengakibatkan keputusan yang diambil akan bersifat 
subjektif atau berdasarkan intuisi belaka dan 
mengabaikan keputusan lain. Sebuah perusahaan ataupun 
organisasi harus memiliki strategi untuk mencapai sebuah 
tujuan. Strategi disusun melalui perencanaa-perencanaan 
organisasi dengan tahapan berupa analisis lingkungan 
eksternal maupun internal.
35
 Strategi merupakan suatu hal 
penting dalam mempertahankan bisnis. Keunggulan suatu 
perusahaan dalam posisi pasar tergantung pada strategi 
yang mereka terapkan dalam menjalankan usahanya. 
Manduh mengatakan bahwa strategi adalah penetapan 
tujuan jangka panjang yang menjadi dasar bagi suatu 
organisasi, dan pemilihan alternatif tindakan dan alokasi 




2. Definisi Strategi Bersaing 
Menurut Philip Kotler dan Keller, mengatakan bahwa 
strategi bersaing adalah suatu strategi yang secara mantap 
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memposisikan perusahaan terhadap pesaing dan 
memberikan keunggulan pesaing bersaing paling besar.
37
 
Menurut Michael E, Porter strategi bersaing merupakan 
upaya mencari posisi bersaing yang menguntukan dalam 
suatu industri, didalam lingkungan persaingan 
berlangsung. Strategi bersaing bertujuan memcari posisi 
yang menguntukan dan kuat dalam melawan kekuatan 
yang menentukan persaingan industri. Strategi bersaing 
mempunyai kekuatan yang cukup besar untuk membuat 
suatu industri menjadi lebih baik atau kurang menarik. 
Strategi bersaing bukan hanya merupakan tanggapan 
terhadap lingkungan melainkan juga upaya membentuk 
lingkungan tersebut sesuai keinginan perusahaan.
38
 
Secara luas strategi bersaing mencangkup sejumlah 
pendekatan diantaranya adalah: 
a. Menempatkan perusahaan dalam posisi, sedmikian 
hingga kemampuannya memberikan pertahanan yang 
terbaik untuk menghadapi rangkaian kekuatan 
persaingan yang ada. 
b. Mempengaruhi keseimbangan kekuatan melalui 
gerakan strategis, dan karenanya memperbaiki posisi 
relatif perusahaan. 
c. Mengantisipasi pergeseran pada fakto-faktor yang 
menjadi penyebab kekuatan persaingan dan 
menangapinya, sehingga kerenanya memanfaatkan 
perubahan dengan memilih strategi yang cocok 
dengan keseimbangan persaingan yang baru sebelum 
lawan menyadarinya. Pada dasarnya mengembangkan 
strategi bersaing adalah mengembangkan formula 
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umum mengenai bagaimana bisnis akan bersaing, apa 
yang seharusnya menjadi tujuan, dan kebijakan apa 




Suatu lingkungan bisnis selalu menimbulkan 
persaingan dalam suatu pasar hanya jika perusahaan 
dapat menciptakan nilai ekonomi yang lebih tinggi dari 
pada pesaingnya. Pelaku usaha harus memiliki strategi 
bersaing yang tepat agar dapat bertahan bahkan terus 
tumbuh berkembang hingga di masa yang akan datang. 
Persaingan antara penjual dengan penjual pun sering 
terjadi dalam lingkungan bisnis. Maka dari itu para 
pelaku usaha harus selalu inofativ dan mempunyai 
strategi yang tepat untuk memenangkan 
persaingan.Tujuan strategi bersaing untuk suatu unit 
usaha (business unit) dalam sebuah industri adalah 
menemukan posisi dalam industri tersebut dimana 
perusahaan dapat melindungi diri sendiri dengan sebaik-
baiknya terhadap tekanan tersebut secara positif.
40
 
3. Keungulan Bersaing 
Keunggulan bersaing ialah keunggulan relatif suatu 
organisasi yang dapat melebihi para pesaingnya. 
Keunggulan ini bermakna bagi konsumen dan dapat 
berkelanjutan terhadap aksi para pesaing. Identifikasi 
suatu keunggulan bersaing menggunakan pengetauhan 
dan informasi dari hasil analisis internal tersebut dengan 
mengacu pada analisis rantai nilai, analisis pelanggan, 
dan analisis kompetisi inti. Elemen-elemen ini 
menunjukan keunggulan dan kemampuan perusahaan, 
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dan dapat digunakan sebagai peringkat kinerja organisasi 
terhadap pembandingnyayaitu para pesaing.
41
 
Keunggulan bersaing juga dapat diartikan sebagai 
suatu strategi keuntungan dari perusahaan yang 
melakukan kerjasama untuk berkompetensi lebih efektif 
dalam pasar. Strategi yang didesain bertujuan untuk 
mencapai keunggulan bersaing yang terus menerus agar 
perusahaan dapat terus menjadi pemimpin pasar. Baney 
mengatakan, Perusahaan mengalami keunggulan bersaing 
ketika tindakan-tindakan dalam suatu industri atau pasar 
menciptakan nilai ekonomi dan ketika beberapa 
perusahaan yang bersaing terlibat dalam tindakan 
serupa.
42
 Perusahaan yang bersaing dalam pasar sasaran 
yang sama selalu akan berbeda dalam tujuan dan sumber 
daya-nya ada perusahaan yang berukuran kecil dan 
perusahaan yang berukuran besar. 
Menurut Kuncoro, keunggulan bersaing bersaing 
merupakan hasil dari kemampuan perusahaan 
menanggulangi ilmu faktor persaingan secara baik. 
Berikut beberapa hal yang menjadi kekuatan persaingan 
yaitu: 
a. Ancaman masuknya pendatang baru 
Sebab perushaan tertarik untuk terjun kedalam 
suatu industri tersebut menawarkan keuntungan 
(return) yang tinggi. Secra makro datangnya 
pendatang baru akan membuat persaingan semakin 
ketat dan akhirnya persaingan pada turunnya laba dan 
diterima bagi semua perusahaan. 
b. Ancaman barang substitusi 
Barang subtitusi merupakan barang atau jasa yang 
dapat menggantikan produk sejenis, faktor ancaman 
barang substitusi dapat dijelaskan sebagai berikut: 
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1) Harga realtif 
2) Biaya mengalihkan keproduk lain 
3) Kecenderungan pembeli untuk mensubstitusi 
4) Daya tawar pembeli atau pemasok 
 
c. Faktor yang dapat meningkatakan kekuatan daya 
tawar pembeli: 
1) Pangsa pembeli pasar 
2) Biaya mengalihkan keproduk 
3) Banyaknya produk subtitusi daya tawar pembeli 
menjadi rendah jika tidak terdapat barang 
substitusi, sehingga mau tidak mau pembeli 
hanya mempunyai suatu pilihan produksi 
4) Tidak atau minimumnya diferensiasi produk 
 
d. Daya tawar penyedia input (pemasok) 
Penyedia input daya tawar yang tinggi bila 
perushaan tersebut menjadi satu-satunya penyedia 
bahan baku bagi perusahaan lain yang membutuhkan 
inputnya. 
e.  Tingkat Rivalitas 
Tingkat rivalitas atau tingkat persaingan 
ditentukan oleh jumlah perusahaan sejenis dan 




C. Stretegi Alternatif 
 Pentingnya perumusan alternatif, pengembangan alternatif 
berkaitan dengan menghasilkan beberapa alternatif kemudia 
menilai alternatif-alternatif tersebut. Langkah ini sangat 
penting dalam proses pengambilan keputusan karena 
merumuskan alternatif sesungguhnya berarti menetapkan 
bebrapa kemungkinan tentang tindakan yang akan ditempuh 
untuk mencapai tujuan dan sasaran. Dalam mengembangkan 
alternatif-alternatif stratejik, kita harus memeperhatikan 
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sumber daya dan kapabilitas organisasi. Setiap pembuatan 
keputusan perlu secara terus-menerus menilai strategi yang 
ada dan secara inkrimental membentuk alternatif-alternatif 
untuk menyempurnakan strategi yang lama. Strategi lama 
bagaimanapun tetap berpengaruh besar bagi strategi baru.
44
 
Berikut alternatif strategi yang didefinisikan dan dijelaskan; 
1. Strategi Integrasi 
a. Integrasi ke depan 
 Integrasi ke depan yaitu, memperoleh kepemilikan 
atau meningkatkan kontrol atas distributor dan peritel. 
Meningkatnya jumlah pemasok mengakibatkan 
strategi integrasi ke depan membuat jejaring untuk 
secara langsung menjual produk ke depan, strategi ini  
menyebabkan kekacauan untuk beberapa industri. 
b. Integrasi ke belakang 
 Integrasi ke belakang yaitu, mencari kepemiliksn 
atau meningkatkan kontrol atas pemasok perusahaan. 
c. Integrasi Horizontal 
 Integrasi horizontal yaitu mencari kepemilikan 
atau meningkat kontrol atas pesaing. Meningkatnya 
penggunaan integrasi horizontal sebagai strategi 
pertumbuhan, merger, akuisi,  dan pengambilan alihan 
antara pesaing memungkinkan meningkatnya skala 




2. Strategi intensif yaitu, usaha intensif jika posisi bersaing 
perusahaan dengan produk yang ada ingin 
dikembangkan. 
a. Penetrasi Pasar 
 Memperkuat pangsa pasar dengan mencari 
pembagian pasar yang meningkat untuk produk  atau 
jasa saat ini lewat usaha pemasaran. Strategi ini secara 
luas digunakan untuk dikombinasikan dengan strategi 
lain, penetrasi pasar meliputi meliputi angka tenaga 
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penjual, meningkatnya beban iklan, menawarkan 
promosi penjualan item secara ekstensif. 
b. Pengembangan pasar 
 Memperkenlakan produk atau jasa yang baru ke 
geografis yang baru. 
c. Pengembangan produk 
Mencari penjualan yang meningkat untuk 
meningkatkan produk atau jasa saat ini atau 
mengembangkan yang baru. Pengembangan produk 
biasanya memerlukan pengeluaran untuk kegiatan 
penelitian dan pengembangan yang besar.
46
 
3. Strategi Diversifikasi 
a. Diversifikasi terkait (Diversifikasi Konsentris) 
 Menambahkan produk atau jasa yang baru namun 
tetap terkait, produk yang diciptakan tak jauh berbeda 
dengan yang sudah ada baik dalam hal teknologi, 
pemasran, atau fungsi bisnis lainnya. Bisnis dikatakan 
terkait ketika rantai nilai mereka memiliki kecocokan 
dengan startegi antara bisnis.  
b. Diversifaksi tidak terkait (Diversifikasi Konglomerat 
 Menambahkan produk atau jasa yang baru tidak 
terkait dengan usaha yang dijalankan baik dari segi 
proses pembuatan maupun pasarnya. Bisnis tidak 
terkait ketika rantai nilai mereka tidak sama, sehingga 
tidak ada kecocokan dengan strategi antar-bisnis yang 
terjadi. Beberapa strategi perusahaan untuk 
mengembangkan usaha melalui strategi konglomerasi 
meliputi; akuisis, pengembangan internal, kongsi atau 
kemitraan (join venture), masuk ke jenis bisnis baru. 
c. Pengurangan 
 Mengelompokan lewat pengurangan biaya dan aset 
untuk mengembalikan penurunan penjual dan laba. 
d. Pelepasan 
 Menjual divisi atau bagian orginisasi 
e. Likuidasi 
 Menjual aset perusahaan, atau nilai nyata mereka.
47
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D. Strategi Bersaing menurut Perspektif Ekonomi Islam 
Secara khusus, nilai-nilai dalam sistem ekonomi Islam 
bersumber dari Al-Qur’an dan Sunnah, yang menjadi dasar 
dari pandangan hidup Islam. Selalu dipegang dalam 
menghadapi perkembangna zaman dan perubahan masyarkat. 
Semua permasalahan yang berkembang termasuk ekonomi 
harus tunduk pada prinsip syariat. Bersumber dari pandangan 
hidup Islam melahirkan nilai-nilai dasar dalam ekonomi 
yakni; keadilan, pertanggung jawaban, dan Takaful (jaminan 
sosial). Hal ini sejalan dengan ajaran Islam tentang hubungan 
manusia dengan dirirnya dan lingkungan sosialnya.  
Berdagang adalah aktivitas yang paling umum dilakukan di 
pasar. Untuk itu teks-teks Al-Qur’an selain memberikan 
stimulasi imperatif untuk berdagang di lain oihak juga 
mencerahkan aktivitas tersebut dengan sejumlah rambu dan 
aturan main yang bisa diterapkan di pasar dalam upaya 
menegaka kepentingan semua pihak, baik individu atau 
kelompok. 
 َ ُكُسًا َّللاَّ تُنأ ِهيأ َعَسفَاٍت فَاذأ ًلا ِهيأ َزبُِّكنأ ۚ فَإَِذا أَفَضأ لَيأَس َعلَيأُكنأ ُجنَاٌح أَىأ تَبأتَُغٌا فَضأ
الِّييَ  إِىأ ُكنأتُنأ ِهيأ قَبألِِو لَِوَي الضَّ ًَ ُكُسًهُ َكَوا ىََداُكنأ  اذأ ًَ َعِس الأَحَساِم ۖ   ِعنأَد الأَوشأ
Artinya : “Tidak ada dosa bagimu untuk mencari 
karunia(rezeki hasil perniagaan) dari tuhanmu.” (Al-Baqarah: 
198) 
Konsep Islam menegaskan bahwa pasar harus berdiri di atas 
prinsip persaingan bebas (perfect competion). Namun 
demikian bukan berarti kebebasan tersebut berlaku mutlak 
akan tetapi kebeasan yang dibungkus oleh frame aturan 
syariah. Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat berperan 
efektif dalam kehidupan ekonomi bila prinsip persaingan 
bebas dapat berlaku secara efektif. Karena pada dasarnya 
pasar tidak membutuhkan kekuasaan yang besar untuk 




Karenanya persaingan bebas yang  menghalalkan segala cara 
merupakan praktik yang harus dihilangkan karena 
bertentangan dengan prinip-prinsip muamalah Islam. Manusia 
merupakan pusat pengendali persaingan bisnis. Ia akan 
menjalankan bisnisnya terkait dengan pandangannya tentang 
bisnis yang digeluti termasuk persaingan yang tejadi 
didalamnya. Bagi seorang muslim, bisnis dilakukan adalah 
dalam rangka memperoleh rexeki yang merupakan karunia 
yang ditetapkan Allah. Jangan takut hanya karena 
beranggapan rezeki itu diambil pesaing. Hal ini dijelaskan 
dalam ayat Al-Qur’an surat Al-Mulk ayat 15: 
ا ِهۡي  ٌۡ ُكلُ ًَ َۡ َهنَاِكبِيَا  ا فِ ٌۡ ًلا فَاۡهُش ٌۡ ٍۡ َجَعَل لَـُكُن اًۡلَۡزَض َذلُ ٌَ الَِّر ىُ
ۡشقِو   زُ ؕزِّ ٌۡ اِلَۡيِو النُُّش ًَ   
Artinya: “Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi 
kamu, maka berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah 
sebahagian dari rezeki-Nya dan hanya kepada-Nya-lah kamu 
(kembali setelah) dibangkitkan.“ (Al-Mulk:15) 
Keyakinan ini menjadi landasan sikap tawakal yang kokh 
dalam berbisnis, selama berbisnism ia senantiasa sandarkan 
segal urusan kepada Allah. Manakala bisninsya memenangkan 
persaing ia bersyukur, sebaliknya ketika terpuruk dalam 
bersaing ia bersabar. Inti dari pembahasaan ini segala keadaan 
ia hadapi dengan positif tanpa meninggalkan hal-hal prinsip 
yang telah Allah perintahkan kepadanya. 
E. Analisis Eksternal dan Analisis Internal 
1. Analisis Lingkungan Eksternal 
Analisis lingkungan eksternal perusahaan bertujuan 
untuk mengidentifikasi berbagai peluang (opportunities) 
dan ancaman (threats). Peluang (opportunittes) 
merupakan tren positif yang berada di lingkungan 
eksternal perusahaan dan apabila peluang tersebut 
dieksploitasi oleh perusahaan maka peluang usaha 




perusahaan secara berkelanjutan. Ancaman (threats) yang 
dimaksud adalah berbagai tren negatif yang terdapat di 
lingkungan eksternal perusahaan apabila ancaman ini 
tidak diantisipasi dengan baik oleh perusahaan maka 
ancaman dapat berpotensi menimbulkan kerugian bagi 
perusahaan. 
Perusahaan harus melakukan analisis lingkungan 
eksternal perushaan dengan tujuan untuk memperoleh 
potensi keuntungan dari peluang usaha dan 
meminimalkan terjadinya resiko yang ditimbulkan oleh 
ancaman
48
. Faktor eksternal ini mempengaruhi 
terbentuknya peluang (opportunity) ancaman (threats) 
dimana faktor ini menyangkut dengan kondisi yang 
terjadi di luar perusahaan yang dapat mempengaruhi 
dalama pemngambilan keputusan perusahaan. Faktor 
eksternal mencangkup lingkungan industri dan 
lingkungan binsis makro, ekonomi, politik hukum, 
teknologi. Kependudukan, dan sosial budaya.
49
 
Tabel 2 1 
Matriks Faktor Strategi Eksternal (EFAS) 
Faktor-Faktor 
Strategi Eksternal 





Xx X Xxx Xxx 
Jumlah Xx X Xxx Xxx 
Ancaman Xx X Xxx Xxx 
Jumlah Xx X Xxx Xxx 
Total Xx X Xxx Xxx 
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Memungkinkan para penyusun strategi untuk meringkas 
dan mengevaluasi informasi ekonomi, sosial, budaya, 
demografi, lingkungan, politik, dan persaingan. Matriks 
faktor eksternal dapat dikempangkan dalam lima langkah 
yaitu: 
a. Membuat faktor-faktor eksternal perusahaan yang 
diidentifikasi sesuai dengan proses audit intern yang 
meliputi kesempatan dan ancaman yang 
mempengaruhi. 
b. Memberi bobot untuk setiap faktor dengan kisaran 
dari 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting). 
Bobot mengidentifikasikan kepentingan relatif 
menyesuaikan bobot dapat ditentukan dengan 
membandingkan pesaing yang sukses dan tidak 
sukses atau mendiskusikan faktor tersebut dari 
konsensus kelompok. Jumlah bobot terhadap faktor 
harus sama yaitu 1,0. 
c. Selanjutnya memberi rating antara 1 hingga 4 bagi 
setiap faktor eksternal strategi perusahaan, dimana 
rating 4 = superior, 3 = rata-rata, 2 = cukup rendah, 1 
= sangat rendah peringkat didasarkan  pada 
ekfektivitas strategi perusahaan. 
d. Kalikan antara bobot dan rating untuk menentukan 
skor tertimbang. 
e. Jumlah skor tertimbang untuk variabel menetukan 
skor total tertimbang bagi perusahaan.
50
 
2. Analisis Lingkungan Internal 
Analisis terhadap lingkungan internal perusahaan 
bertujuan untuk mengidentifikasi sejumlah kekuatan dan 
kelemahan yang terdapat pada sumber daya dan proses 
bisnis internal yang dimiliki perusahaan. Sumber daya 
dan poroses bisnis internal dapat dikatakan memiliki 
kekuatan apabila terdapat kemampuan atau kapasitas 
yang dapat menciptakan kompetensi khusus sehingga 
                                                             




perusahaan akan meraih keunggulan kompetitif. 
Sedangkan bila sumber daya dan proses bisnis internal 
tidak mampu menciptakan kompetensi khusus sehingga 
perusahaan kalah bersaing dengan perushaan pesaing, 




Faktor internal mempengaruhi terbentuknya kekuatan 
(strength) kelemahan (weakness). Dimana faktor ini 
menyangkut dengan kondisi yang terjadi dalam 
perusahaan, yang mana dapat mempengaruhi 
terbentuknya keputusan perusahan. Faktor internal ini 
meliputi semua macam manajemen fungsional yaitu; 
pemasaran, keuangan, operasi, sumberdaya manusia, 
penelitian, dan pengembangan, sistem informasi 
manajemen, dan budaya perusahaan (corporate 
culture).52 
Tabel 2 2Matriks Faktor Strategi Eksternal (IFAS) 
Faktor-Faktor 
Strategi Eksternal 





Xx X Xxx Xxx 
Jumlah Xx X Xxx Xxx 
Ancaman Xx X Xxx Xxx 
Jumlah Xx X Xxx Xxx 
Total Xx X Xxx Xxx 
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Langkah untuk melakukan audit manajemen strategik 
internal adalah dengan menyusun matrik faktor Internal, 
formulasi strategi ini meringkas serta mengevaluasi 
kekuatan dan kelemahan utama dalam fungsi-fungsi 
perusahaan. Serupa dengan matrik faktor eksternal, 
matriks faktor internal dapat dikembangkan dalam lima 
langkah yaitu: 
a. Membuat daftar faktor-faktor kunci internal 
perusahaan seperti yang diidentifikasi dalam proses 
audit internal. Buatlah daftar kekuatan lalu 
kelemahan. Libatkan faktor yang dapat dilakukan 
dalam memberikan strategi yang dipilih. 
b. Menentuan bobot 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 
(sangat penting) untuk setiap faktor. faktor yang 
dianggap memiliki efek terbesar pada kinerja 
perusahaan dapat diberikan bobot tertinggi. Jumlah 
dari semua bobot harus sama dengan 1,0. 
c. Berilah rating antara 1 sampai 4 pada setiap faktor 
untuk mengidentifikasi apakah faktor itu 
mempresentasikan kelemahan utama hingga 
kekuatan utama. 
d. Kalikan bobot setiap faktor dengan peringkat untuk 
menetukan skor tertimbang untuk setiap variabel. 
e. Jumlah skor tertimbang setiap variabel untuk 
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F. Analisis SWOT 
Gambar 2 1Matriks SWOT 
IFAS/EFAS STRENGHT (S) 
Tentukan 5-10 
Faktor Kekuatan Internal 
WEAKNESS (W) 
Tentukan 5-10  


























Ciptakan strategi yang 
meminimalkan kelemahan 
dan menghindari ancaman 
Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and 
Threats) merupakan perangkat analisa untuk kepentingan 
perumusan strategi. Kemampuan analis SWOT merupakan 
kerangka kerja yang digunakan oleh para manajer, karena 
kesederhanaannya, proses penyajiannya, dan kemampuannya 
dalam penyususanan strategi, yaitu mempertautkan peluang 
dan ancaman dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki 
suatu organisasi. Namun analisis SWOT ialah suatu 
pendekatan konseptual yang luas, yang mejadikannya rentan 
terhadap beberapa keterbatasan. Keterbatasan lain dari analisis 
SWOT ini adalah kecenderungannya untuk terlalu 
menyederhanakan situasi dengan mengklasifikasikan faktor-




Dalam melakukan analisis SWOT memang memiliki 
kelebihan dan kelemahannya, namun setidakanya telah 
diperoleh gambaran untuk membuat seseorang bisa menilai 
serta memutuskan langkah-langkah apa yang bisa di kerjakan 
di kemudian hari. Penerapan SWOT untuk suatu perusahaan 
bertujuan untuk memberikan suatu panduan agar perusahaan 
                                                             




menjadi lebih fokus, sehingga dengan penempatan analisa 
SWOT tersebut dapat dijadikan sebagai perbandingan dari 
berbagai sudut pandangan, baik dari segi kekuatan dan 
kelemahan serta peluang dan ancaman yang mungkin bisa 
terjadi dimasa yang akan datang.
55
 
   Pearce dan Robinson mengatakan bebrapa keterbatasan 
analisis SWOT yaitu; 
1. Pertama, analisis SWOT berpotensi untuk terlalu banyak 
memberikan penekanan pada kekuatan internal dan 
kurang memberikan perhatian pada ancaman eksternal. 
Pada hal ini  perusahaan harus menyadari kekuatan yang 
dimiliki saat ini dan pengaruh lingkungan eksternal  
terhadap kekuatan-kekuatan yang dimiliki. 
2. Kedua, analsis SWOT dapat menjadi sesuatu yang 
bersifat statis dan beresiko mengabaikan perubahan 
situasi dan lingkungan yang dinamis. 
3. Ketiga, analisis SWOT berpotensi terlalu memberikan 
penekanan hanya pada satu kekuatan atau elemen dari 
strategi. 
Namun kekuatan yang ditekankan tersebut belum tentu 
mampu menutupi kelemahan-kelemahan yang dimiliki, serta 
belum mampu menghadapi berbagai ancaman yang muncul.
56
 
Hasil dari analisis SWOT adalah indentifikasi kompetensi 
khusus perusahaan berasal dari sumber daya dan kemampuan 
internal yang dimilik perusahaan, serta sejumlah peluang yang 
belum digunakan oleh perusahaan. Menggunakan Analisis 
SWOT kompetensi khusus yang dimiliki dan kelemahan yang 
monoton dapat dinilai dan dikaitkan dengan berbagai faktor 
penentu keberhasilan suatu usaha. maksud utama penerapan 
pendekatan ini yaitu untuk mengidentifikasi dan mengenali 
satu dari empat pola yang berada dalam keselarasan situasi 
internal dan eksternal yang dihadapi oleh satuan bisnis yang 
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bersangkutan. Keempat pola itu dapat kita lihat dalam gambar 












Sebelum melakukan pilihan strategi, kita harus mengetahui 
pengertian masing-masing kuadran dari hasil penggabungan, 
yaitu SO strategi, WO strategi, ST strategi, dan WT strategi. 
a. Kuadaran S-O: Strategi yang menggunakan seluruh 
kekuatan yang kita miliki untuk merebut peluang. 
b. Kuadaran W-O: Strategi meminimalkan kelemahan untuk 
merbut peluang.  
c. Kuadran W-T: Strategi yang disusun dengan 
meminimalkan kelemahan untuk menghindari ancaman. 
d. Kuadran S-T: Strategi yang disusun dengan 
menggunakan seluruh kekuatan yang dimiliki untuk 
mengatasi ancaman yang akan terjadi. 
Setelah memahami kuadaran pada Matriks SWOT, Langkah 
selanjutnya adalah membuat formulasi strategi yang tepat, 




Berkaitan dengan analisis SWOT, terdapat dua bidang kaijan 
yaitu, kekuatan (strenght) dan kelamahan (weakness) untuk 
                                                             
57 Sondang P.S, Manajemen Stratejik, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2012), hlm 
62 
58 Freddy Rangkuti, Personal Analysis SWOT, ( Jakarta: PT Gramedia 




menganlisis tingkat bisnis (perusahaan individu), sedangkan 
peluang (opportunity) dan ancaman (threats) digunakan untuk 
tingkat industri yang akan diterjuninya.
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